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MOTTO 
 
 
Jangan lihat masa lampau dengan penyesalan, jangan pula lihat masa depan 
dengan ketakutan, tetapi lihatlah sekitar anda dengan penuh kesabaran.  
(James Thunber) 
 
Manusia yang gagal dan mampu menatap kegagalan dengan kepala tegak  
dan siap bangkit kembali adalah mereka yang siap menjadi dewasa dan sukses 
secara utuh. BANGKITLAH !!! Ayunkan langkah dan katakanlah AKU BISA!!! 
(Penulis) 
 
Jangan pernah merasa sendirian di dunia,  
di luar sana selalu ada orang yang mau memberikan uluran tangan.  
(Penulis) 
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1. Tuhan Yang Maha Esa yang telah 
memberiku jalan yang engkau 
berkati. 
2. Ayah dan Ibuku tercinta yang selalu 
mencurahkan kasih sayangnya kepadaku. 
3. Ketiga kakak laki-lakiku yang telah banyak 
membantu dorongan untuk menyelesaikan 
kuliahku. 
4. Keluarga besarku. 
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membantu dalam penyelesaian Tugas Akhir 
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hingga tersusunnya Tugas Akhir ini, khususnya kepada : 
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selaku pembimbing yang memberikan arahan hingga tersusunnya laporan 
Tugas Akhir ini. 
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dan penuh kesabaran telah banyak memberikan pengarahan, patunjuk, 
nasehat, bimbingan, hingga tersusunnya laporan Tugas Akhir ini. 
4. Seluruh staf pangajar dan karyawan Program Diploma III Fakultas Ekonomi 
Universitas Sebelas Maret Surakarta, yang telah memberikan bantuan 
administratif kepada penulis. 
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ABSTRAKSI 
 
STRATEGI PEMASARAN EKSPOR FURNITURE  
PADA CV. ACLASS  DI LAWEYAN SURAKARTA 
 
MAYA RATNA ANGGRAINI 
F3106042 
 
Disini tujuan penulisan TA adalah untuk memperoleh suatu gambaran 
yang lebih mendalam mengenai strategi pemasaran ekspor yang diterapkan pada 
CV. ACLASS dalam melakukan ekspor furniture. 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi kasus 
yaitu dengan mengambil satu obyek tertentu di analisa secara mendalam dengan 
cara memfokuskan pada pokok permasalahan. Sedangkan sumber data yang 
diperoleh dari data primer dan sekunder. Data primer adalah data yang diperoleh 
langsung dari sumbernya, data ini diperoleh dengan cara wawancara langsung 
denagn pihak CV. ACLASS . Sedangkan data sekunder adalah data pendukung 
yang diperoleh dari sumber lain yang berkaitan dengan penelitian, data ini 
diperoleh dari buku dan sumber bacaan lain. 
Dan berdasakan hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa strategi 
pemasaran ekspor yang dilakukan CV. ACLASS  dilakukan melalui media 
internet dengan webside, pameran domestic, pameran luar negeri, dan marketing 
aktif mencari info & contact dengan email/telepon. 
 Saran yang dapat diajukan adalah meningkatkan dan memperluas jaringan 
perdagangan luar negeri, masalah-masalah keterlambatan pengiriman barang 
sebaiknya dibicarakan dengan importir, selalu melakuakn pengembangan-
pangembangan dalam menciptakan produk-produk yang berkembamg di pasar.  
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ABSTRAC 
 
FURNITURE EXPORT MARKETING STRATEGY  
THE CV. ACLASS IN LAWEYAN SURAKARTA  
 
MAYA ANGGRAINI RATNA  
F3106042  
 
 
Here the goal of the TA is to obtain a more in-depth description of the 
export marketing strategy that is applied on the CV. ACLASS in the export 
furniture.  
Research methods used in this research is a case study is to take one object 
at a certain depth of analysis with the focus on the core issues. While the source of 
the data obtained from primary and secondary data. Primary data is data obtained 
directly from the source, the data obtained this way with the interview directly 
denagn CV. ACLASS. While secondary data are data that support from other 
sources related to research, this data is obtained from reading books and other 
sources.  
Berdasakan and the results of this research, it can be concluded that the marketing 
strategy to export the CV. ACLASS conducted through the media with the 
internet webside, domestic exhibitions, exhibitions abroad, and actively looking 
for marketing & contact info with email/ phone.  
Suggestions can be submitted is to improve and expand the network of trade 
abroad, problems delay delivery of goods should be discussed with the importers, 
the development melakuakn-pangembangan in creating products that berkembamg 
in the market. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang 
Ekpor adalah suatu upaya melakukan penjualan komoditi yang kita 
miliki kepada bangsa lain atau negara asing, dengan mengharapkan 
pembayaran dalam valuta asing, serta melakukan komunikasi dengan 
memakai bahasa asing. Kegiatan ekspor adalah suatu perdagangan barang 
melewati suatu negara karena kebutuhan barang atau jasa yang lebih murah 
dan lebih mutu. 
    Adanya kegiatan ekpor merupakan salah satu bukti didunia ini hampir 
tidak ada lagi negara-negara yang benar- benar dapat memenuhi kubutuhannya 
dari hasil produksi negaranya sendiri, dikarenakan terjadi perbedaan sumber 
daya alam, iklim, letak geografis, sumber daya manusia, tingkat harga dan 
keadaan struktur ekonomi sosialnya, baik untuk negara-nagara berkembang 
maupun untuk negara-negara maju sekalipun. 
Transaksi perdagangan luar negeri yang lebih dikenal dengan 
istilah ekspor impor pada hakikatnya adalah suatu transaksi yang sederhana 
dan tidak lebih dari membeli dan menjual barang antara pengusaha - 
pengusaha yang bertempat di negara - negara yang berbeda.Namun dalam 
pertukaran barang dan jasa yang menyeberangi laut dan darat ini tidak jarang 
menimbulkan berbagai masalah yang kompleks antar pengusaha-
pengusahayang mempunyai bahasa, kebudayaan, adat istiadat dan cara yang 
berbeda-beda.   
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Melakukan perdagangan antar negara mempunyai peran yang 
sangat penting bagi perekonomian suatu negara pelaku ekspor impor. Apalagi 
di era globalisasi seperti sekarang ini, kegiatan ekspor impor merupakan salah 
satu cara menambah devisa. Selain menambah devisa, kegiatan ekspor 
tersebut juga dapat mengurangi pengangguran yang saat ini cukup meluas. 
Dengan adanya lapangan kerja baru berarti dapat menyerap tenaga kerja. 
Sudah sejak lama negara Indonesia melakukan kegiatan ekspor impor. Dewasa 
ini di Indonesia banyak berdiri perusahaan yang berorientasi pada 
perdagangan antar negara. 
Salah satu barang yang diekspor dari Indonesia yaitu furniture. 
Salah satu alasan mengapa furniture yang berasal dari  Indonesia diminati di 
pasar luar negeri karena furniture dari Indonesia mempunyai kualitas yang 
bagus dibandingkan dengan furniture dari negara lain. Salah satu perusahaan 
yang bergerak dalam bidang ekspor furniture adalah CV. ACLASS  yang 
berlokasi di Laweyan Surakarta, yang sudah bergerak dibidang ekspor 
furniture kurang lebih delapan tahun yang lalu. Semua produk yang dihasilkan 
di perusahaan ini diproduksi sendiri. Salah satu barang yang diekspor dari 
Indonesia yaitu furniture : meja, kursi, almari, tempat tidur, dan lain- lain. 
Disini furniture yang berasal dari Indonesia diminati di pasaran luar negeri 
karena furniture dari Indonesia mempunyai corak dan model yang khas 
dibanding dengan furniture negara lain. Dan telah mengekspor barang dari 
hasil produksinya kebeberapa negara yaitu Belanda, Inggris, Spanyol, Italy, 
Perancis, Polynesia. 
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Banyak perusahaan mempunyai kesamaan dalam kegiatan yang 
menyangkut ekspor impor tetapi ada juga perbedaan antara perusahaan yang 
satu dengan perusahaan yang lain. Biasanya para pelaku ekspor mencari jalan 
yang relatif mudah, cepat dan menguntungkan. Setiap kegiatan yang 
menyangkut tentang ekspor maka secara otomatis bila melakukan transaksi 
ekspor terdapat apa yang biasa disebut dengan strategi pemasaran ekspor. 
Strategi pemasaran ekspor adalah suatu cara yang dilakukan 
perusahaan ekspor untuk pemasarkan produknya agar dikenal masyarakat luas. 
Prosedur ekspor adalah langkah – langkah yang harus dilakukan eksportir 
apabila melakukan kegiatan ekspor. Berdasarkan uraian di atas penelitian ini 
diharapkan dapat mengungkapkan stategi pemasaran ekspor yang biasa 
dipakai oleh para pelaku ekspor dan juga permasalahan yang ada di dalamnya 
yaitu dengan judul ”STRATEGI PEMASARAN EKSPOR FURNITURE 
PADA CV. ACLASS  DI LAWEYAN SURAKARTA”. 
 
B. Perumusan Masalah 
Perumusan masalah dalam penulisan ini dimaksudkan untuk dijadikan 
pedoman untuk melakukan penelitian secara cermat dan tepat sesuai dengan 
prinsip – prinsip suatu penelitian yang ilmiah. Dengan perumusan masalah ini 
diharapkan agar penelitian yang akan dilakukan bisa terarah, terfokus pada 
masalah dan dapat meneliti obyek – obyek penelitian secara maksimal. 
Untuk memudahkan dalam membahas permasalahan tersebut, maka 
penulis perumuskan sebagai berikut : 
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1. Bagaimana strategi pemasaran ekspor CV. ACLASS? 
2. Hambatan apa saja yang dihadapi oleh CV. ACLASS? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Penelitian ini dilaksanaan agar dijadikan referensi dalam pelaksanaan 
kegiatan ekspor atau ingin mengetahui proses ekspor. 
Adapun tujuan penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui strategi pemasaran ekspor CV. ACLASS. 
2. Untuk mengetahui hambatan yang dihadapi CV. ACLASS. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Selain mempunyai tujuan penelitian ini juga mempunyai manfaat. 
Adapun manfaat dari penelitian ini adalah : 
1. Bagi Pelaku Ekspor 
Laporan ini bisa digunakan sebagai masukan betapa pentingnya strategi 
pemasaran ekspor yang tepat untuk memperoleh efisiensi produk dan 
waktu untuk pemasaran. 
2. Bagi Pemerintah 
Dengan adanya penelitian ini diharapkan agar pemerintah mengetahui 
bagaimana sistem kerja dari pihak yang terkait dalam kegiatan ekspor. 
3. Pembaca lainya 
Merupakan bahan tambahan referensi dan informasi bagi peneliti lain 
yang akan meneliti dengan pokok permasalahan yang sama.  
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4. Bagi Masyarakat 
Agar dapat mengetahui kinerja proses ekspor suatu usaha yang 
dilakukan dengan baik. 
 
E. Metode Penelitian 
Metode penelitian mengemukakan secara tertulis tata kerja dari suatu  
penelitian. Metode ini terdiri dari : 
1. Ruang Lingkup Penelitian 
Suatu penelitian pada dasarnya adalah bagian mencari, mendapatkan 
data untuk selanjutnya dilakukan penyusunan dalam bentuk laporan hasil 
penelitian. Supaya proses tersebut dapat berjalan lancar serta hasilnya 
dapat dipertanggungjawabkan secara ilmiah, maka diperlukan metode 
penelitian. 
Metode yang digunakan dalam penelitian Tugas Akhir ini dilaksanakan 
dengan cara  study kasus, artinya mengambil satu obyek tertentu yang 
dianalisa secara mendalam mengenai strategi pemasaran ekspor furniture 
di CV ACLASS dengan memfokuskan pada pokok permasalahan yang 
ada. 
2. Jenis dan Alat Pengumpul Data 
a. Jenis Data 
1) Data Primer 
Yaitu data yang diperoleh langsung dari sumbernya. Data ini 
diperoleh dengan cara wawancara langsung pada bagian 
ekspor dan karyawan CV. ACLASS. 
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2) Data Sekunder 
Yaitu data pendukung yang diperoleh dari sumber lain yang 
berkaitan dengan penelitian. Data ini diperoleh dari buku 
maupun sumber bacaan lain. 
b. Metode Pengumpulan Data 
1) Wawancara 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara 
mengadakan tanya jawab secara langsung atau tidak langsung 
yang dilaksanakan dengan tatap muka dengan pihak  
CV. ACLASS. 
2) Study Pustaka 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara 
mempelajari buku serta pustaka lainnya yang berkaitan 
dengan masalah yang diteliti. 
3) Observasi  
      Dalam penelitian ini observasi dilakukan penulis dengan 
melihat secara langsung mengenai kegiatan yang 
dilaksanakan CV. ACLASS. 
3. Data yang digunakan  
a. Data Kuantitatif 
Yaitu data yang berupa angka- angka. Data ini berupa  data 
mengenai jumlah penjualan ekspor yang telah dilaksanakan oleh 
CV. ACLASS. 
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b. Data Kualitatif 
Yaitu data yang tidak berwujud angka. Data ini diperoleh dari 
perusahaan berupa data jenis produk yang diekspor, dokumen- 
dokumen yang digunakan dalam ekspor dan kendala- kendala yang 
dihadapi oleh CV. ACLASS. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Pengertian Pemasaran dan Fungsinya 
Pemasaran adalah serangkaian kegiatan yang dilakukan pengusaha 
dalam menyampaikan suatu komoditi maupun jasa dari produsen kepada 
konsumen (Earl S. Fullbrook ). 
Ada 3 Fungsi Tugas yang perlu dilakukan dalam kegiatan pemasaran : 
1. Fungsi Pengadaan ( Procurement ) 
 Fungsi pengadaan diantaranya menyangkut penetuan jenis, 
kuantum komoditi yang akan diproduksi yang sesuai dengan perkiraan 
selera konsumen, dan mencari sumber di mana komoditi dapat dibeli bila 
kita sendiri tidak menjadi produsen dari komoditi barang. 
2. Fungsi Transportasi 
 Fungsi transportasi adalah pemilihan alat angkut yang cocok 
dengan sifat komoditi, uang tambang yang hemat, dan tersedianya alat 
angkut sesuai dengan kebutuhan konsumen. Dan tanggung jawab 
transportasi adalah menyediakan komoditi tepat waktu sesuai keinginan 
konsumen. Faktor-faktor yang perlu diperhitungkan oleh transportasi 
antara lain : 
a. Jarak yang akan ditempuh antara produsen dan konsumen. 
b. Nilai komoditi. 
c. Tingkat kemungkinan rusaknya komoditi selama perjalanan. 
d. Daya tahan komoditi dalam perjalanan. 
e. Daya tahan dalam muat bongkar. 
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3. Fungsi Menentukan Konsumen atau Pasar Sasaran 
Dalam menentukan konsumen atau pasar sasaran ekspor merupakan tugas 
utama pemasaran ekspor. Dan tugas ini bukan merupakan tugas yang 
mudah. Namun demikian, tugas itu dapat dilakukan dengan baik bila kita 
melakukan pendekatan yang sistematis. 
Yang dimaksud dengan pendekatan sistematis dalam hal ini adalah 
menetapkan langkah-langkah dan kegiatan yang perlu dilakukan sehingga 
komoditi yang kita tawarkan untuk diekspor sampai ke tangan konsumen.  
 
B. Pengertian Ekspor  
1.  Ekspor adalah kegiatan jual beli barang dengan melintasi daerah pabean 
Indonesia ( PPEI, 2003:6 ) 
2.  Ekspor adalah perdagangan barang-barang dari suatu negara ke negara lain 
di luar batas suatu negara (Amir MS, 2008:8 ) 
3.  Ekspor adalah suatu upaya melakukan penjualan komoditi yang kita miliki 
kepada bangsa lain atau negara asing, dengan mengharapkan pembayaran 
dalam valuta asing, serta melakukan komunikasi dengan bahasa asing  
(Amir MS, 2004:1 ) 
 
C. Tahapan-tahapan Memulai Ekspor 
Dalam melakukan kegiatan ekspor harus melewati beberapa tahapan 
pelaksanaan ekspor yang panjang. Adapun tahap-tahapan pelaksanaan ekspor 
menurut (PPEI, 2006:3-13, Amir MS, 2002:13-53) adalah sebagai berikut:  
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a. Sale”s Contract Prosess 
Tahapan-tahapan pelaksanaan ekspor yang pertama adalah Sale:s 
Contract yaitu langkah awal dimana dimulainya suatu kerjasama antara 
eksportir dengan importir. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat dari gambar 
berikut ini : 
Gambar 2.1 Sales Contract Prosess 
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      Keterangan Gambar : 
1. Eksportir mempromosikan komoditas yang akan diekspor melalui 
media promosi seperti pameran dagang, iklan dikoran, majalah 
maupun televisi, baik di luar negeri maupun didalam negeri, atau 
melalui badan-badan urusan promosi ekspor seperti Badan 
Pengembangan Ekspor Nasional (BPEN), Kamar Dagang dan Industri- 
Indonesia (KADIN INDONESIA), Atase Perdagangan RI ditiap 
Kedutaan Besar Asing yang ada di Jakarta, Kamar Dagang dan Industri 
Negara Asing di Jakart dan Kota di Indonesia lainnya seperti 
AMCHAM (American Chamber of Commerce), China Exsternal 
Trade Association (CETRA), Japan Exsternal Trade Organization 
(JETRO), Korean  Trade Agency (KOTRA0 dan lain-lain. 
2. IMPORTIR yang berminat akan mengirimkan Surat Permintaan Harga 
atau LETTER OF INQUIRY kepada EKSPORTIR. Letter of Inquiry 
semestinya berisikan permintaan penawaran harga dengan 
memberitahukan mutu barang yang diinginkan, kuantum yang ingin 
dibeli, harga satuan dan total harga dalam valuta asing (US Dollar dan 
lainnya), waktu pengiriman (Shipment Date) dan nama pelabuhan 
tujuan yang diinginkan. 
3. EKSPORTIR memenuhi permintaan IMPORTIR dengan mengirimkan 
surat penawaran harga yang lazim disebut dengan OFFER SHEET. 
Offer Sheet berisiakan keterangan sesuai permintaan importir seperti 
uraian barang, Uraian Barang, Mutu, Kuantum, Waktu Penyerahan, 
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Harga dan Tempat Penyerahan Barang, Syarat Pembayaran, Waktu 
Pengapalan, Cara Pengepakan Barang, Brosur dan bila perlu contoh 
barang yang ditawarkan. Penawaran itu juga menyebutkan apakah 
penawaran itu bersifat  FREE OFFER ataukan FIRM OFFER. 
4. IMPORTIR setelah mempelajari dengan seksama OFFER SHEET dari 
eksportir menempatkan surat pesanan dalam bentuk ORDER SHEET 
atau PURCHASE ORDER kepada EKSPORTIR. 
5. EKSPORTIR menyiapkan kontrak jual beli ekspor (SALE’S 
CONTRACT) sesuai dengan data-data dari OFFER SHEET dari 
ORDER SHEET ditambahkan dengan keterangan seperti FORCE 
MAJEUR CLAUSE,  CLAIMS, syarat pengapalan seperti PARTIAL 
SHIPMENT, TRANSIPMENT, VESSEL AGE dan lain-lain. 
Ditandatangani oleh EKSPORTIR dan dikirimkan kepada IMPORTIR 
untuk ditandatangani pula sebagai persetujuan atas SALE”S 
CONTRACT itu, SALE’S CONTRACT lazimnya dibuat aslinya 
dalam rangkap 2. 
6. IMPORTIR mempelajari dengan seksama SALE’S CONTRACT, dan 
dapat menyetujuinya. Lantas ditandatangani IMPORTIR untuk 
dikembalikan  kepada EKSPORTIR . Satu copy ORIGINAL ditahan 
oleh IMPORTIR sebagai dokumen asli transaksi, yang lazim disebut 
dengan SALE’S CONFIRMATION. Kedua copy SALE’S 
CONFIRMATION yang asli ini mempunyai kekuatan hukum yang 
sama.   
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b. L/C Opening Process 
Pembayaran Letter of Credit dipilih karena sifatnya yang dapat 
memberikan jaminan dan kepastian dalam pembayaran dari buyer di luar 
negeri. Tahapan-tahapan dalam membuka Letter of Credit dapat dilihat 
dari gambar berikut ini : 
Gambar 2.2 L/C Opening Process 
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Internasional Chamber of Commerce (Kamar Dagang Internasinal) 
Paris No. 500 atau UCPDC-500. L/C yang dibuka adalah untuk dan 
atas nama EKSPORTIR atau orang badan usaha lain yang ditentukan 
EKSPORTIR, sesuai kesepakatan di dalam Sale’s Contract. Bank 
Devisa yang diminta Importir membuka L/C disebut dengan 
OPENING BANK. OPENING BANK inilah yang bertanggunagjawab 
melakukan pembayaran atas L/C kepada Eksportir penerima L/C 
tersebut. Importir yang minta pembukaan L/C itu disebut APLICANT. 
2. OPENING BANK setelah menyelesaikan jaminan dana L/C dengan 
Importir, melakukan pembukaan L/C melalui Bank Korespondennya di 
Negara Eksportir. Pembukaan L/C itu dapat dilakukan dengan Surat-
Kawat—Telex-Faxsimile atau media electronic lainnya yang sah. 
Pengesahan pembukaan L/C itu dalam bentuk tertulis disebut dengan 
L/C CONFIRMATION yang diteruskan oleh OPENING BANK 
kepada Bank Korespondenya untuk disampaikan kepada penerima, 
yaitu EKSPORTIR yang disebut dalam surat itu. Bank Koresponden 
yang diminta Opening Bank untuk menyampaikan amanat pembukaan 
L/C itu disebut sebagai ADVISING BANK. 
3. ADVISING BANK setelah meneliti keabsahan amanat pembukaan 
L/C itu kepada EKSPORTIR yang berhak dengan Surat Pengantar dari 
ADVISING BANK. Surat pengantar itu disebut sebagai L/C Advise., 
sedangkan Eksportir penerima L/C disebut sebagai BENEFICIARY 
dari L/C itu. Bila Advising Bank diminta dengan tertulis oleh Opening 
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Bank untuk menjamin pembayaran atas L/C, maka  ADVISING 
BANK juga disebut CONFIRMING BANK. 
 
c. Cargo Shipment Process   
Setelah proses dan tahapan selesai dilakukan selanjutnya proses 
yang harus dilakukan untuk mengirimkan barang adalah pemesanan ruang 
kapal kepada maskapai  pelayaran. Tahapan yang harus dilalui dapat 
dilihat dari gambar di bawah ini: 
Gambar 2.3 Cargo Shipment Process 
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Keterangan Gambar : 
1. EKSPORTIR setelah menerima L/C Confirmation yang sifatnya 
operatif lantas mempersiapkan barang,melakukan booking atau 
memesan ruang kepada perusahaan pelayaran (SHIPPING 
COMPANY) yang akan berangkat ke pelabuhan tujuan sesuai dengan 
yang dimaksud pada Sale’s Contract atau L/C serta sesuai dengan 
waktu pengapalan (Shipment Date) yang disepakati dalam Sale’s 
Contract. Setelah itu mengurus formalitas ekspor seperti mengisi 
Pemberitahuan Ekspor Barang (PEB), membayar Pajak Ekspor (PE), 
dan Pajak Ekspor Tambahan (PET) melalui Advising Bank. Mengurus 
ijin Muat dengan Kantor Inspeksi Bea dan Cukai di Pelabuhan Muat. 
Dan kemudian menyerahkan barang kepada Perusahaan Pelayaran 
(Shipping Company) untuk dimuat pada waktu yang disepakati. 
2. SHIPPING COMPANY setelah melakukan pemuatan barang ke atas 
kapal dan menyerahkan bukti Penerimaan Barang, Bukti Kontrak 
Angkutan dan Bukti Pemilikan Barang dalam bentuk BILL oF 
LADING (B/L) atau TRANSPORT DOCUMENT lainnya kepada 
EKSPORTIR yang dalam pengankutan disebut SHIPPER. 
3. SHIPPING COMPANY bertanggungjawab untuk mengangkut muatan 
itu sampai ke pelabuhan tujuan serta menyerahkan dengan selamat dan 
utuh. 
4. IMPORTIR selaku penerimaan barang (Consigne), bila telah 
menerima dokumen pengapalan (Shipping Document) dari OPENING 
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BANK mengurus izin impor (import Clearance) dengan pihak Bea 
Cukai di Pelabuhan Tujuan. 
5. SHIPPING AGENT menyerahkan muatan kepada IMPORTIR setelah 
pelunasan biaya yang menjadi hak SHIPPING AGENT bersangkutan. 
 
d. Shipping Documents Negotiating Process 
Process ini merupakan process terakhir dari kegiatan ekspor 
dengan diterimanya Bill of Lading (B/L) yang selanjutnya akan digunakan 
untuk pencairan uang di Bank sebagai pembayaran. Keterangan dapat 
dilihat dari gambar di bawah ini : 
Gambar 2.4 Shipping Documents Negotiating Process 
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Keterangan Gambar : 
1. EKSPORTIR menerima Bill of Lading dari perusahaan pelayaran 
menyiapkan semua dokumen yang disyaratkan dalam Letter of Credit 
seperti faktur (invoice), Daftar Pengepakan (Packing List), Sertifikasi 
Mutu, Surat Keterangan Negara Asal (SKA) dan lainnya seperti 
Wessel serta Surat Pengantar Negosiasi Dokumen secara lengkap dan 
teliti. Semua dokumen pengapalan itu diserahkan kepada 
NEGOTIATING BANK yang ditentukan dalam L/C untuk 
memperoleh pembayaran (Payment). 
2. NEGOTIATING BANK meneliti dengan seksama semua dokumen 
pengapalan yang dimintaoleh syarat-syarat L/C. Kalau semua cocok 
baik jumlah, jenis maupun uraian sebagaimana yang dituntut oleh L/C, 
maka NEGOTIATING  
BANK akan membayarkan jumlah yang diminta oleh EKSPORTIR 
dari dana L/C yang tersedia. 
3. NEGOTIATING BANK meneruskan dokumen pengapalan yang sudah 
dilunasi kepada OPENING BANK yang membuka L/C bersangkutan 
sebagai penagihan kembali dari uang yang sudah dibayarkan  
NEGOTIATING BANK kepada EKSPORTIR. 
4. OPENING BANK memeriksa dengan seksama semua dokumen 
pengapalan itu, dan bila ternyata sesuai dengan syarat-syarat L/C yang 
dibuka , maka OPENING BANK melunasi yang sudah dibayarkan 
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NEGOTIATING BANK. Pembayaran pelunasan ini disebut sebagai 
REIMBURSEMENT. 
5. OPENING BANK selanjutnya memberitahukan penerimaan dokumen 
pengapalan itu kepada IMPORTIR 
 
D. Prosedur Ekspor 
Kita dapat mengetahui ataupun melihat apa yang dimaksud dengan 
prosedur ekspor,dan disini kita perlu mengetahui tentang prosedur terlebih 
dahulu. Adapun beberapa pendapat tentang prosedur, antara lain : 
1. Prosedur ekspor adalah suatu rangkaian tugas-tugas atau kewajiban yang 
saling berhubungan yang harus saling berhubungan yang harus 
dilaksanakan oleh eksportir dalam menyelesaikan suatu transaksi 
perjanjian.  
2. Prosedur ekspor adalah serangkaian tugas-tugas yang saling 
berhubungan yang merupakan urutan menurut waktu dan cara-cara 
tertentu untuk melaksanakan pekerjaan yang harus diselesaikan.  
3. Prosedur ekspor adalah langkah-langkah kegiatan yang dilakukan secara 
berurutan mulai dari langkah awal hingga langkah akhir dalam rangka 
penyelesaian proses suatu pekerjaan.  
Dapat dilihat dalam pengertian ekspor dan prosedur diatas dapat 
disimpulkan bahwa prosedur ekspor adalah serangkaian pekerjaan yang saling 
berhubungan menurut waktu dan cara-cara tertentu dalam menjual barang dan 
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jasa yang diselenggarakan kepada penduduk diluar negeri atau diluar batas 
negara kita. 
 
Gambar 2.5 Prosedur Ekspor 
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2. Bank memberitahukan telah dibukanya suatu L/C untuk dan atas nama 
eksportir (H-A) 
3. Eksportir menempatkan pesanan kepada leveransir maker pemilik 
barang/produsen (A-C) 
4. Ekportir menyelenggarakan pengepakan barang khusus untuk diekspor 
(sea-worthy packing) (A) 
5. Eksportir memesan ruangan kapal (booking) dan mengeluarkan shipping 
order pada maskapai pelayaran (A-D) 
6. Eksportir menyelesaikan semua formulir ekspor dengan semua instansi 
ekspor yang berwenang (A-E) 
7. Eksportir menyelenggarakan pemuatan barang ke atas kapal, dengan atau 
tanpa mempergunakan perusahaan ekspedisi (A-D) 
8. Eksportir mengurus bill of lading dengan maskapai pelayaran (A-D) 
9. Eksportir menutup asuransi laut dengan maskapai asuransi (A-F) 
10. Menyiapkan faktur dan dokumen-dokumen pangapalan lainnya (A) 
11. Mengurus consular-invoice dengan trade councelor kedutaan negara 
importir (A-G) 
12. Menarik wesel kepada opening bank dan menerima hasilnya dari 
negotiating bank (A-H) 
13. Negotiating bank mengirimkan shipping-documents kepada principalnya 
di negara importir (H-I) 
14. Eksportir mengirimkan shipping-advice dan copy shipping-documents 
kepada importir (A-B)   
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E. Promosi 
Tujuan promosi ini adalah memperkenalkan komoditi furniture yang 
akan diekspor kepada calon pembeli di mancanegara. Bila pembeli sudah 
mengenal komoditi yang diekspor, diharapkan mereka akan berminat untuk 
membeli. Sebagai produsen suatu komoditi ekspor yang paling penting yaitu 
harus memperhatikan selera calon pembeli. Pembeli akan tertarik membeli 
apabila komoditi sesuai dengan kebutuhan, keinginan, dan seleranya. 
Promosi dapat diartikan sebagai mengkomunikasikan komoditi yang 
kita produksi kepada calon pembeli. CV. ACLASS  dalam persiapan promosi 
yang perlu dilakukan diantaranya contoh dari komoditi itu sendiri secara utuh. 
Apabila contoh yang utuh itu tidak mungkin maka ilustrasi alm bentuk brosur, 
sketsa atau lukisan, foto yang dilengkapi dengan data teknis mengenai bahan 
baku yang dipakai ,ukuran, daya tahan, cara pemasangan, begitu pula cara 
pemakaiannya, pemeliharaan, suku cadang serta kemungkinan pelayanan 
purna jualnya. Pada CV. ACLASS  ini promosi dilakukan melalui internet, 
majalah, dan pameran dagang. Cara promosi seperti ini dinilai lebih efektif 
karena lebih dikenal masyarakat luas. Sistem pemasaran yang digunakan oleh 
CV. ACLASS  menggunakan tiga cara yaitu : 
1. Produsen-Konsumen  
Bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan paling sederhana adalah 
saluran distribusi dari produsen ke konsumen, tanpa menggunakan 
perantara. Produsen dapat menjual barang yang dihasilkannyamelalui pos 
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atau langsung mendatangi rumah konsumen ( dari rumah ke rumah ). Oleh 
karena itu saluran ini disebut sebagai saluran distribusi langsung. 
2. Produsen-Pengecer-Konsumen 
Seperti halnya dengan jenis saluran yang pertama ( produsen-konsumen ), 
saluran ini juga disebut sebagai saluran distribusi langsung. Disini 
pengecer besar langsung melakukan pembelian pada produsen. Ada pula 
beberapa produsen yang mendirikan toko pengecer sehingga dapat secara 
langsung melayani konsumen. 
3. Produsen-Agen-Pengecer-Konsumen 
Disini produsen memilih agen ( agen penjualan atau agen pabrik ) sebagai 
penyalurnya. Ia menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam saluran 
distribusiyang ada sasaran penjualannya.  
 
F. Dokumen yang Diperlukan dalam Ekspor  
Dokumen ekspor yang perlu diketahui adalah dokumen yang 
digunakan untuk memenuhi persyaratan dan peraturan dari pemerintah untuk 
produk yang diatur dan diawasi. Jenis-jenis dokumen yang diperlukan dalam 
dokumen ekspor antara lain : 
1. Sales Contract 
Sales Contract merupakan dokumen yang didalamnya berisi kesempatan 
atau persetujuan jual-beli yang disepakati dan ditandatangani oleh pihak 
importir dan eksportir. Beberapa perusahaan ada yang menggunakan 
Purchase Order ( Pesanan Pembelian ) sebagai dasar kontrak yang menjadi 
 38 
acuan kedua belah pihak, karena dalam P.O terdapat tanda tangan 
(akseptasi) antara eksportir dengan importir. Dalam sales contract pada 
umumnya tercantum kesempatan mengenai:  
a. Tanggal 
b. Uraian barang selengkapnya  
c. Nama dan alamat penjual 
d. Waktu penyerahan barang  
e. Persyaratan asuransi ( jika memakai asuransi) 
f. Jumlah harga 
g. Harga satuan dan total harga  
h. Pelabuhan tujuan  
i. Syarat-syarat pembayaran dan persyaratan lain yang dipandang perlu, 
serta dokumen-dokumen yang harus disediakan oleh pihak eksportir, 
maka importir telah melakukan pembayaran dengan cara membuka 
Letter of Credit ( L/C ), maupun dengan sistem TT payment, 
sedangkan tugas dari eksportir ialah menyiapkan barang sesuai dengan 
pesanan importir serta menyiapkan dokumen dan syarat-syarat yang 
disepakati.   
2. Commercial Invoice/Faktur 
Merupakan nota perincian tentang keterangan barang-barang yang dijual 
dan harga dari barang-barang tersebut. Commercial Invoice oleh penjual 
ditujukan kepada pembeli yang nama dan alamtnya sesuai dengan yang 
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tercantum dalam Letter of Credit dan ditandatangani yang berhak 
menandatangani. 
Faktur ini dipakai sebagai dokumen pembuktian suatu transaksi. Dokumen 
ini juga menjadi dasar penilaian untuk menetapkan pajak ekspor. 
Informasi yang tercantum dalam dokumen tersebut mencakup : 
a. Nama eksportir dan importir 
b. Nomor dan tanggal letter of credit ( L/C ) 
c. Jenis dan uraian barang 
d. Syarat-syarat penyerahan  
3. TT ( Telegraphic Transfer ) 
Pembayaran melalui transfer biaya ke rekening eksportir dari rekening 
importir, yang pembayarannya itu bisa dilakukan dengan uang muka 
terlebih dahulu, maupun   pembayaran kemudian ( TT Remittance ) 
tergantung dari kesepakan kedua belah pihak. 
4. Letter of Credit ( L/C ) 
Cara pembayaran ekspor dapat dilakukan dengan Letter of Credit. Letter 
of Credit dikeluarka oleh Bank Devisa. Yang dimaksud dengan Letter of 
Credit adalah suatu surat credit yang dikeluarkan oleh bank devisa atas 
permintaan importir yang memberi hak kepada eksportir menarik wesel 
atas importir yang bersangkutan atas sejumlah uang yang telah disepakati 
atau tertulis dalam surat credit tersebut. Letter of Credit merupakan alat 
bukti pembayaran atas suatu transaksi yang dilakukan antara eksportir 
dengan importir.   
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5. Pemberitahuan Ekspor Barang (PEB) 
Dokumen pabean yang digunakan untuk pemberitahuan pelaksanaan 
ekspor barang yang isinya antara lain jenis barang ekspor (umum, terkena 
pajak ekspor, mendapatkan fasilitas pembebasan dan pengembalian bea 
masuk, dan barang ekspor lainnya), identitas eksportir,nama importir, 
NPWP, izin khusus (SIE, Karantina, SM), no HS, berat barang , negara 
tujuan, propinsi asal barang,cara penyerahan barang (FOB,CIF, dll), merek 
dan nomor kemasan dll. 
6. Bill of Lading (B/L) 
Dokumen ini merupakan dokumen pengapalan yaitu surat yang 
membuktikan bahwa barang yang tercantum dalam dokumen dan sudah 
dimuat dalam kapal dan berfungsi sebagai : 
a. Tanda bukti kontrak pengangkutan barang  
b. Tanda terima penyerahan barang 
c. Tanda bukti atau hak kepemilikan barang (Dokumen of Title) 
7. Packing List 
Dokumen ini menjelaskan tentang isi barang yang telah dipak, dibungkus 
atau diikat dalam peti, kaleng, kardus dan sebagainya, yang berfungsi 
untuk memudahkan pemeriksaan oleh Bea dan Cukai. 
8.  Certificate of Origin 
Certificate of Origin atau Surat Keterangan Asal (SKA)adalh surat 
pernyataan yang menyebutkan negara asal barang. SKA ini penting karena 
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untuk memperoleh fasilitas bea masuk maupun sebagai alat perhitungan 
Quota di negara tujuan, atau untuk mencegah masuknya barang terlarang. 
Instansi yang menerbitkan SKA : 
a. Kantor wilayah Departemen Perindustrian dan Perdagangan di provinsi, 
kabupaten/kodya. 
b. P.T Kawasan Berikat dan Kantor Cabangnya. 
c. Satuan Pelaksana Otoritas Pengembangan Daerah Industri Pulau 
Batam. 
d. Kantor Cabang Lembaga Tembakau ( khusus untuk tembakau ).   
9.  Persetujuan Ekspor ( PE ) 
Persetujuan Ekspor adalah surat yang menyatakan bahwa suatu barang 
disetujui untuk di ekspor. 
10. Airway Bill 
Airway Bill adalah tanda terima barang yang dikirim melalui udara untuk 
orang dan alamat tertentu.. 
11. Certificate of Quality 
Sertifikat ini merupakan syarat keterangan yang menyatakan tentang mutu 
barang yang diekspor. Sertifikat ini dikeluarkan oleh Badan Penelitian 
yang disahkan oleh pemerintah suatu negara  
12. Manufacturer’s Quality Certificate  
Sertifikat mutu ini memberikan penjelasan tentang baru atau tidaknya 
barang dan apakah sudah memenuhi standar yang telah ditetapkan. 
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Sertofikat ini dibuat oleh pabrik pembuat atau suatu lembaga resmi baik 
swasta maupun pemerintah.  
13. Cunsular Invoice  
Invoice yuang dikeluarkan oleh kedutaan (konsulat). Yang berhak 
menandatangani adalah Konsul Perdagangan Negara Pembeli. Tujuannya 
untuk melihat dengan pasti harga jual dan tidak terjadi dumping price. 
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BAB III 
DESKRIPSI OBYEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Berdirinya 
CV. ACLASS  pada mulanya merupakan perusahaan furniture yang 
letaknya berada di Kecamatan Laweyan Surakarta. Perusahaan ini mulai 
dirintis pada tahun 2001 dengan NPWP 02.036.068.526.000.  
CV. ACLASS  dapat bertahan sampai sekarang sebagai bentuk usaha 
keluarga. Yang pada mulanya perusahaan ini  dipimpin oleh Bp Rahman 
Haryanto yang kemudian kepemimpinannya digantikan oleh Bp Wahyu 
Haryono hingga sekarang ini. CV. ACLASS  kegiatannya di Langenharjo, 
Solo Baru. Selain memproduksi sendiri CV. ACLASS  juga bekerjasama 
dengan para pengrajin disekitarnya. Walaupun CV. ACLASS  
bekerjasama dengan pengrajin atau pihak manapun, kualitas yang 
dihasilkan tetap dapat dipertanggungjawabakan, hal ini dikarenakan CV. 
ACLASS  telah memberikan patokan atau standart kepada para pengrajin 
tentang bagaimana kualitas yang harus dihasilkan, sehingga para pembeli 
tidak akan kecewa dengan apa yang telah didapatkan.  
Dalam memasarkan produknya CV. ACLASS  mencoba mengikuti 
pameran dagang industri furniture yang rutin diadakan di Jakarta. 
Sebagian besar hasil produksi furniture CV. ACLASS  dipasarkan di 
 44 
Eropa Antara Lain : Spanyol, Roma, Madrid, Espana, Polynesia, Virginia 
dan masih banyak lagi. 
Di dalm menjalankan usahanya CV. ACLASS  mempunyai visi dan 
misi yang didalamnya berisi : 
a. Visi 
Menghasilkan dan menjualkan produk yang mempunyai kualitas yang 
bagus dan tidak mengecewakan pembeli, menjual hasil produksinya 
langsung ke bayer luar negeri dan meningkatkan kesejahteraan 
karyawan dan masyarakat disekitarnya dengan cara menyediakan 
lapangan pekerjaan. 
b. Misi 
Barusaha untuk berupaya sebaik mungkin untuk selalu menjalin 
kerjasama yang saling menguntungkan dengan mitra dan relasi usaha 
yang dilandasi rasa saling percaya demi kemajuan bersama. Selain itu 
CV. ACLASS  mempunyai misi untuk mengembangkan Sumber 
Daya Alam yang terkait dai dalamnya, yaitu bahwa segenap potensi 
yang ada pada karyawan dipandang sebagai aset yang ikut 
menentukan keberhasilan perusahaan. Untuk itu perlu dikembangkan 
secara terus menerus dan berkesinambungan akan kemampuan dan 
potensinya. 
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2. Lokasi  
Lokasi CV. ACLASS  ini berada di Kecamatan Laweyan Surakarta 
terletak di Jalan Parang Parung II No. 1 RT 03/06 Sondakan Laweyan 
Surakarta 57147 Indonesia. Nomor Telp : +62 271 735094, Fax : + 62 271 
735092 dan Email : www.aclass-furniture .com. 
Lokasi yang memadai sangat mempengaruhi dalam proses 
kelancaran suatu usaha dapat berkembang dengan baik. Oleh sebab itu 
untuk saat ini CV. ACLASS  melakukan kegiatan produksinya  di Langen 
Harjo dan di Laweyan itu sendiri dijadikan showroom dan proses finishing 
produknya. 
3. Struktur Organisasi 
Di sini Struktur Organisasi CV. ACLASS  merupakan suatu usaha 
untuk memberikan suatu kerangka yang menyeluruh dari perencanaan, 
pelaksanaan, pengawasan dan tindakan pengendalian atau kontrol di dalam 
setiap organisasi serta ada hubungan yang sangat berpengaruh antar 
elemen dalam organisasi. Sehingga setiap kegiatan dapat berjalan dengan 
lancar sesuai dengan jadwal kerja demi tercapainya tujuan perusahaan. 
Struktur organisasi perusahaan pada dasarnya merupakan pemisahan 
antara tugas, wewenang, dan tanggung jawab dari tiap-tiap elemen dalam 
organisasi untuk mencapai sasaran dan tujuan organisasi. 
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Gambar 3.1 Struktur Organisasi 
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4. Personalia Perusahaan dan Jam Kerja 
a. Gambaran tentang personalia perusahaan ini adalah sebagai berikut : 
1) Jumlah Tenaga Kerja 
Tabel 3.1 Jumlah Tenaga Kerja 
No. Bagian Jumlah 
1. Production  Manager 1 
2. Officer Manager 1 
3. Accounting Manager 1 
4. Design and Drawing Officer 1 
5. Quality Control 5 
6. Logistic Officer 2 
 TOTAL 11 
 
Sumber CV. ACLASS  
 
2) Dan kegiatan di bagian produksi dilakukan oleh karyawan 
kontrak atau borongan yang jumlahnya tidak pasti sesuai dengan 
banyaknya pesanan yang datang. Karyawan ini bekerja selama 
waktu tertentu yang telah ditetapkan dengan pekerjaan 
berdasarkan kontrak kerja yang telah disepakati bersama. 
b. Jam Kerja  
CV. ACLASS  menerapkan jam kerja mulai Senin sampai Sabtu 
dimulai pukul 09.00 – 16.00. Dan waktu istirahat kerja dimulai pukul 
12.00 – 13.00. Khusus hari Minggu dan hari besar nasional karyawan 
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diliburkan. Selain itu jam kerja dilakukan di luar jam kerja resmi yang 
berlaku, karyawan akan mendapatkan gaji tambahan karena bekerja 
lembur. 
5. Produk yang Dihasilkan 
CV. ACLASS  mengekspor sebagian besar produk yang dihasilkan 
ke benua Eropa, kerjasama yang telah berlangsung bertahun-tahun ini 
membuat produk yang dihasilkan oleh perusahaan ini diterima dengan baik 
oleh warga Eropa. Warga Eropa yang cenderung suka dengan warna dan 
model furniture yang bersifat natural dan klasik membuat sebagian besar 
produk yang dihasilkan bersifat klasik dengan warna yang natural akan 
tetapi tetap terlihat modern dan simple. Produk yang dihasilkan antara lain: 
a. Kursi  
     Terdiri dari kursi ruang tamu, ruang makan, kursi taman, kursi kerja, 
kursi rias, dan kursi santai. 
b. Meja, 
Terdiri dari meja ruang tamu, meja lampu, meja rias, meja makan, 
dan meja taman.  
c. Bufet, 
Terdiri dari bufet TV, dan bufet buku. 
d. Almari, 
Terdiri dari almari baju, dan almari untuk menyimpan mainan anak-
anak. 
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e. Rak, 
Terdiri dari rak buku, rak mainan, rak perabot rumah tangga, dan rak 
sepatu. 
f. Tempat tidur, dan 
g. Lampu duduk. 
6. Proses Produksi 
CV. ACLASS dalam melakukan kegiatan produksinya juga bekerja 
sama dengan pengrajin diberbagai daerah yang dinilai hasil produksinya 
baik, misalnya pangrajin dari Jepara dan Klaten. Dan menggunakan sistem 
produksi adalh dengan memesan bahan mentah sampai menjadi barang 
setengah jadi kepada pengrajin. Disini CV. ACLASS  hanya melakukan 
finishing terhadap barang setengah jadi tersebut dengan beberapa tapan 
dalam melakukannya, mulai dari barang tersebut di oven, setelah keluar 
dari oven dilakukan service terhadap barang yang mengalami sedikit 
masalah. 
Tujuan melakukan pengovenan agar kayu tersebut cepat kering dan 
medapatkan hasil yang sesuai dengan standart kayu yang bagus, sehingga 
produk yang dihasilkan berkualitas. Kemudian dilakukan proses finishing 
dari pengamplasan sampai dengan pengecatan barang. Di Laweyan 
biasanya hanya digunakan untuk proses finishing produk kursi selebihnya 
dilakukan di Langenharjo Solo Baru. Dan setelah semuanya selesai 
barulah dilakukan parking untuk dikirim ke buyer atau pembeli. 
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7. Pemasaran Produk  
CV. ACLASS  adalah perusahaan perdagangan dan industri sangat 
konsisten dan komit dalam melakukan pemasaran, sebagai usaha untuk 
menjaga kelangsungan hidupnya. Dan ini dapat dilihat dari telah terjadwal 
dalam agenda tahuna bagian pemasaran yaitu sebagai peserta pameran di 
Jakarta yang bertaraf  Internasional dan diselenggarakan oleh organiser 
yang telah mempunyai nama dalam penyelenggaraan pameran. Dalam 
pemasaran juga dapat dilakukan melalui e-mail dengan cara membuat 
desain-desain yang sesuai dengan tema maupun tren yang ada di pasar 
global, dengan melakukan pengenalan produk baik terhadap pembeli yang 
masih aktif maupun calon pembeli.  
Dalam meningkatkan pemasarannya agar tidak kalah dengan pasaing 
CV. ACLASS  menentukan kebijakan harga. Untuk menentukan kebijakan 
harga produk perlu memperhatikan hal-hal sebagai berikut ini : 
a. Harga Bahan Baku 
CV. ACLASS  harus selalu mengetahui tentang perubahan-perubahan 
harga bahan baku yang terjadi di pasar agar dalam menentukan harga 
tidak salah, sehingga CV. ACLASS  tidak perlu menanggung 
kerugian akibat salah menentukan harga produk. 
b. Upah Tenaga Kerja 
Dalam memberi upah tenaga kerja harus sesuai dengan nilai UMR, 
pada daerah yang dijadikan tempat berproduksi, jangan sampai 
kesejahteraan tenaga kerja sampai terabaikan. 
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c. Biaya Pengiriman  
Dilihat dari jauh dekatnya tempat tujuan pengiriman barang sangat 
mempengaruhi besarnya biaya yang harus ditanggung untuk 
mengirimkan barang ke negara importir. 
d. Biaya lain-lain 
Di sini biaya lain-lain yang dimaksud adalah Asuransi, saat proses 
pengiriman barang ke pelabuhan.  
 
B. Pembahasan 
1. Strategi Pemasaran 
Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai 
tujuan yaitu mendapatkan laba. Dalam perusahaan furniture CV. ACLASS  
adalah melakukan pemasaran serta penjualan produk tersebut kepada 
konsumen, setelah mendapatkan produk yang akan dijual maka perusahaan 
harus menetepkan suatu strategi pemasaran. Strategi pemasaran yang 
diterapkan pada CV. ACLASS  yaitu : 
a. Inovasi Produk 
CV. ACLASS mengutamakan strateginya pada hal-hal yang 
berhubungan langsung pada konsumen yaitu melalui inovasi terhadap 
produk-produk yang telah dihasilkannya. Usahaini dilakukan melalui 
penciptaan produk sesuai dengan permintaan konsumen. Inovasi 
produk ini dilakukan oleh CV. ACLASS  dengan tujuan untuk 
memberikan kepuasan kepada konsumen selain itu juga untuk 
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meningkatkan volume penjualan. Untuk perwarnaan produk 
perusahaan berusaha memberikan yang terbaik untuk konsumen bisa 
juga pewarnaan tersebut sesuai dengan permintaan konsumen. Bahan 
yang digunakan oleh perusahaan dipilih bahan yang berkualitas baik, 
karena perusahaan tidak menginginkan suatu saat terjadi klaim 
dengan konsumen mengenai produk dan kualitas bahan tersebut yang 
nantinya akan mengakibatkan sebuah kerugian. 
b. Harga  
CV. ACLASS  selalu berusaha menetapkan harga yang selalu dapat 
dijangkau oleh buyer, hal ini diterapkan dengan tujuan agar 
produknya bisa diterima baik oleh buyer dan buyer tersebut tidak 
merasa keberatan dengan produk yang dihasilkan oleh CV. ACLASS. 
Ada beberapa komponen yang menjadi dasar dalam penetapan harga 
pada CV. ACLASS  yaitu : biaya bahan baku, biaya produksi, dan 
biaya transportasi.Pada umumnya tujuan dari sebuah perusahaan 
dalam penetapan harga adalah untuk mendapatkan laba, hal ini 
dilakukan dengan pertimbangan bahwa semakin basar daya beli 
konsumen, maka akan semakin besar pula bagi perusahaan untuk 
menetapkan tingkat harga jual yang  lebih tinggi maka laba yang 
ingin dicapai oleh perusahaan dapat diraih. 
c. Tempat  
CV. ACLASS  telah melebarkan sayap bisnisnya sebagai pintu 
gerbang perdagangan bebas yaitu dengan membuka shoowroom 
untuk menjual produknya. 
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d. Promosi  
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh CV. ACLASS  yaitu melalui 
media antara lain: 
1) Internet 
Media internet digunakan oleh CV. ACLASS  agar pembeli 
dengan mudah mengetahui produk apa saja yang ditawarakan 
oleh CV. ACLASS, dengan cara mengakses E-mail : 
www.aclass-furniture.com. Perusahaan juga mengikuti pameran 
dagang untuk memamerkan produknya agar dapat dilihat oleh 
pembeli. 
2) Pameran  
Perusahaan juga mengikuti pameran dagang untuk memamerkan 
produknya agar dapat dilihat oleh pembeli. Dan disini Perusahaan 
dalam memilih tempat pameran untuk  mempromosikan 
produknya haruslah sesuai dengan market/pasar yang benar-benar 
baik dan laku dipasaran. 
3) Majalah 
Perusahaan juga mengeluarkan majalah yang diperjualkan di luar 
negeri, dengan tujuan agar masyarakat umum dapat mengenal 
tentang produk dari CV. ACLASS   dan dapat tertarik untuk 
membelinya. 
4) Menjaga Kualitas 
CV. ACLASS tidak akan memberi produk pada konsumen, 
kecuali produk tersebut telah lulus seleksi. 
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2. Hambatan-hambatan yang dihadapi CV. ACLASS  
CV. ACLASS  dalam melakukan ekspornya mengalami hambatan-
hambatan yang mempengaruhi jalannya aktifitas perusahaan dan proses 
ekspor yang dilakukan oleh perusahaan. Adapun hambatan-hambatan 
tersebut antara lain :  
a. Tidak memiliki kontainer sendiri 
Ini adalah salah satu hambatan dari perusahaan yang bergerak di 
bidang ekspor. Karena dengan tidak memiliki kontainer sendiri, 
perusahaan tidak dapat mengirimkan barang-barang yang akan 
diekspor dari pelabuhan menuju ke pelabuhan sesuai dengan yang 
diinginkan perusahaan. Sehingga perusahaan harus memesan 
kontainer terlebih dahulu dan menyesuaikan dengan kedatangan 
kapal. 
b. Kedatangan kapal tidak sesuai dengan jadwal 
Dalam mengirimkan barang ke luar negeri, perusahaan sering 
menggunakan kapal laut. Jadwal keberangkatan sangat penting disini, 
karena untuk mengetahui kapal itu berjalan atau tidaknya agar bisa 
diprediksi oleh eksportir. Tetapi seringkali jadwal yang sudah 
ditentukan tidak sesuai, hal ini terjadi karena adanya halangan atau 
gangguan pada kapal laut dalam perjalanannya maupun adanya 
gangguan teknispada kapal itu sendiri.   
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BAB IV 
PENUTUP 
 
A. KESIMPULAN 
 Setelah kita membahas mulai dari Bab I sampai dengan  Bab III yang 
membicarakan tentang strategi pemasaran ekspor yang dilakukan oleh  
CV. ACLASS  yang bergerak di bidang furniture. Dan dapat diambil suatu 
kesimpulan antara lain sebagai berikut : 
1.   CV. ACLASS  yang berlokasi di Laweyan Surakarta di Kecamatan 
Laweyan Surakarta terletak di Jalan Parang Parung II No. 1 RT 03/06 
Sondakan Laweyan Surakarta 57147 Indonesia. Dan sudah bergerak 
dibidang ekspor furniture kurang lebih delapan tahun yang lalu. Semua 
produk yang dihasilkan di perusahaan ini diproduksi sendiri. Salah satu 
barang yang diekspor dari Indonesia yaitu furniture : meja, kursi, almari, 
tempat tidur, dan lain- lain. 
2.   Strategi pemasaran yang diterapkan pada CV. ACLASS  yaitu inovasi 
produk, promosi produk, harga, tempat, menjaga kualitas atau mutu dari 
barang yang kita perjualkan. 
3.   Dokumen yang diterbitkan CV. ACLASS  dalam melakukan kegiatan 
ekspor antara lain : Commercial Invoice, Packing List, Certificate of 
Origin, PEB, Bill of Lading, SKA, dan dokumen pendukung lainnya. 
4.   Hambatan-hambatan yang dihadapi CV. ACLASS  dalam melakukan 
kegiatan ekspor adalah tidak memiliki container sendiri dan kedatangan 
kapal seringkali tidak sesuai dengan jadwal. 
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4.  CV. ACLASS  dalam melakukan promosinya melalui Internet dengan cara 
mengakses E-mail : www.aclass-furniture.com., melakukan pameran- 
pameran dagang, majalah yang diperjualkan di luar negeri. 
 
B. SARAN 
Dalam menyelesaikan penulisan Tugas Akhir ini dengan judul 
”STRATEGI PEMASARAN EKSPOR FURNITURE PADA CV. ACLASS  
DI LAWEYAN SURAKARTA”, maka saran yang sekiranya dapat 
bermanfaat bagi perusahaan antara lain : 
1. Dapat selalu menjaga kualitas dan kekhasan dari produk yang dihasilkan 
oleh perusahaan, serta dapat menciptakan suatu produk-produk yang 
berkembang di pasaran Internasional dan tetap dapat meningkatkan mutu 
atau kualitas produk barang. 
2. Cara promosi misalnya pameran sebaiknya dilakukan dengan rutin atau 
diperluas jaringan perdagangannya agar banyak pelanggan yang 
mengetahui produk-produk yang dihasilkan oleh perusahaan, sehingga 
mereka tertarik untuk membelinya.  
3. Dalam mengatasi terjadinya suatu permasalahan dalam kegiatan ekspor 
salah satu contohnya keterlambatan pengiriman barang sebaiknya 
dibicarakan dengan importir psebelum Sale’s Contract sehingga tidak 
terjadi permasalahan yang lebih besar yang dapat menimbulkan 
kekecewaan bagi importir. 
4. Dapat selalu menjaga hubungan kerjasam yang baik dengan para buyer-
buyer agar mereka dapat menjadi pelanggan tetap.     
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